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1. PRELIMINARES  
1.1 INTRODUCCION: 
La comercializadora A es una empresa dedicada a la confección de jeans para 
dama, hombre y niños,  localizada en el municipio de Dosquebradas Risaralda, 
donde lleva a cabo sus procesos de elaboración y terminado, para luego ser 
puestos en el mercado, principalmente en ciudades diferentes de donde se 
originan. 
En la investigación se pretende realizar un estudio de tal forma en que se 
ejecutan las actividades de manufactura actualmente en la empresa, con el fin 
de conocer la manera en que se distribuyen las tareas dentro de la planta de 
producción y, en lo posible, aplicar conceptos de manufactura modular para 
incrementar la eficiencia de la organización y ampliar su capacidad comercial. 
Para alcanzar tal fin se debe  identificar la distribución actual de la planta, en 
cuanto a maquinaria y personal disponible, posteriormente analizar la eficiencia 
global del proceso y definir estrategias que permitan alcanzar un mayor nivel de  
competitividad comercial. 
El concepto de manufactura modular, ha permitido a las empresas que ya lo 
utilizan,  tener una organización adecuado de un grupo de módulos, o equipos 
de trabajadores asignados a la fabricación de un producto específico, 
circulando de manera rápida y sincronizada de acuerdo con el orden de sus 
operaciones. Ya que se desarrolla a un modelo de distribución de cargas de 
trabajo llamado balanceo modular, en el cual se busca el aprovechamiento del 
factor humano, la disponibilidad de máquinas, y el espacio físico para el 
desarrollo de actividades.  
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1.2  OBJETIVO: 
1.2.1  OBEJTIVO GENERAL  
Desarrollar un esquema para incrementar la eficiencia en los procesos de 
confección de una empresa Comercializadora, aplicando conceptos de 
ingeniería comercial, de forma que se pueda desarrollar una estrategia de 
mercado competitiva acorde a las exigencias actuales. 
1.2.2   OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
 Realizar un estudio de mercado, que permita detectar una demanda 
sin atender. 
 Realizar un estudio técnico, que arroje los resultados requeridos para 
atender a la demanda correctamente, si el estudio de mercado lo 
requiere.  
 Desarrollar una revisión del estado del arte en conceptos de 
manufactura modular. 
 Aplicar conceptos de manufactura modular para desarrollar un 
esquema de mejoramiento de la eficiencia en el proceso de 
confección, y realizar un análisis de sensibilidad para determinar la 
cantidad óptima de acumulaciones de piezas en espera de ser 
procesadas. 
 Analizar resultados obtenidos y redactar el documento final. 
1.3  JUSTIFICACION: 
Las empresas dedicadas a la producción tienen una actividad principal entorno 
a la cual gira todo su funcionamiento. Para dar continuidad al resto de 
actividades, se concentra en la eficiencia y calidad en su planta de producción, 
ya que dicho proceso les garantiza un posicionamiento en el mercado. 
El estudio diagnostico que se realiza es función de detectar las fallas que se 
vienen presentando en la planta de producción, de acuerdo a lo observado y 
consultado con los expertos de la misma. Para determinar una posible solución, 
desde una óptica estratégica que les permita alcanzar los niveles óptimos, 
siendo este un gran aporte que se le hará a la comercializadora.  
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Todo esto se llevará a cabo aplicando las diferentes disciplinas que la 
universidad le brinda a sus estudiantes a través de su formación académica en 
el programa de ingeniería comercial; como un eslabón de la investigación se 
pretende desarrollar un  estudio de mercado que es la mejor herramienta para 
evidenciar la demanda del mercado, permitiendo así a la empresa enfocar sus 
esfuerzos en pro de satisfacer dicha necesidades. 
1.4   ANTECEDESNTES INVESTIGATIVOS  
1.4.1   Antecedente 1: evaluación de proyectos (capitulo dos investigación 
de mercados).  
Cuando existe una demanda insatisfecha en el medio, se pretende llenar este 
vacío a través de la segmentación del mercado y estudio a profundidad de la 
necesidad no satisfecha. Es allí donde el estudio de mercado proporciona la 
información necesaria para tomar decisiones, las cuales deben determinar si  
las circunstancias son óptimas o son un obstáculo para llevar a cabo un 
proyecto1. El capítulo dos del libro evaluación de proyectos   describe la 
metodología que se debe implementar, para ejecutar la investigación, allí se 
tiene en cuanta si la información es de fuentes secundarias o fuentes primarias. 
Si la información no existe, se debe hacer uso de la aplicación de encuestas 
con el fin de recolectar los datos requeridos.  
1.4.2. Antecedente 2: evaluación de proyectos (capitulo 3 estudio técnico) 
Una vez realizado el estudio de mercados, y viendo la viabilidad de una nueva 
unidad de negocio, se hace necesario realizar el estudio técnico con el fin de 
determinar los requerimientos físicos y humanos, tales como tecnologías, 
número de empleados, horarios laborales y distribución de las áreas.  
En el capítulo  muestran preguntas básicas, que son necesarias responder 
para así, darle una estructura lógica al estudio, ayudando a determinar los 
requerimientos necesarios para ejecutar el proyecto de la nueva unidad de 
negocio. 
                                            
1
  BACA, urbina, G. (2010). Evaluación de proyectos sexta edición. Mexico: Mc Graw-Hill 
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1.4.3. Antecedente 3: sistema de manufactura flexible: un enfoque práctico 
(2ª.ed.) 
Con el fin de implementar correctamente las líneas de producción, este 
pretende aplicar  un método que permitirá transformar cualquier planta 
manufacturera de  confección haciéndola optima en cada una de sus 
operaciones. Para llevar a cabo el modelo se deben tener en cuenta  algunos 
conocimientos, para que el investigador posea las herramientas suficientes y 
cumplir con éxito los objetivos. Tales conceptos son explicados y ampliados a 
lo largo de este texto.  
Una economía globalizada, exige a las organizaciones la realización de 
cambios que los haga más atractivos en el mercado. El sistema de 
manufactura modular es una alternativa  para las empresas de confección ya 
que  les permitirá ser más competitivos en el medio. 
 
1.5  ESTADO DEL ARTE: 
El libro base del  estudio, plantea una metodología, que le permite a las 
empresas manufactureras, migrar de una producción lineal, la cual se 
desarrolla de una manera convencional o tradicional, generando dependencia 
entre cada una de las operaciones, a una producción modular, donde se crean 
grupos de trabajos solidarios en los que se ayudan unos a otros entre 
operaciones. El modelo será implementado en la empresa a estudiar pero 
adicional a esto se propone complementar con dos estudio, que tienen un 
enfoque comercial como lo son el estudio técnico que arroja respuestas a los 
interrogantes de ¿Cómo?, ¿Cuándo?, ¿Dónde?, ¿con que?, y ¿Cuánto? Y un 
estudio de mercado que permite determinar una demanda potencial del 
entorno. 
Para establecer la conformidad de los operarios dentro de la empresa se 
realizara una encuesta con el fin de detectar puntos claves que pueden servir a 
la hora de la implementar el plan de incentivos.  
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Todo lo indicado anteriormente corresponde a la etapa de planeación por lo 
cual se dejará indicada como plan de mejora dentro de la organización, y 
queda abierto a una segunda fase donde se pretende ejecutar cada una de las 
metodologías plateadas. 
 
 
2. MARCO TEORICO  
 
El “jean” ha sido una prenda de vestir importante de todos los tiempos, además 
de ser la prenda más popular entre los hombres y mujeres, usada por la 
comodidad y la presencia que le otorga a una persona. Los grandes 
productores de esta prenda se han preocupado por mantener su esencia 
estandarizada, pero a su vez, se han permitido darle nuevos aires y 
transformarla del concepto primario de “ropa de trabajo”.  
Las empresas dedicadas a la producción y comercialización de prendas de 
vestir, en especial del “jean”, se han preocupado por mantenerse al margen de 
las tendencias con el fin de brindar a sus clientes productos que satisfagan las 
necesidades de vestir. Gran parte de esas empresas se encuentran 
concentradas en la zona andina del país, lo que crea un alto grado de 
competitividad en cuanto a  producto, calidad y precio. 
Las empresas de confección, en su proceso de manufactura, deben plantear el 
posible tiempo que tomará tener la prenda totalmente lista y puesta en el 
mercado. Sin embargo, en este proceso intervienen muchos factores que no 
permiten que lo planificado se lleve a cabo. Tales factores pueden ser 
generados por una mala organización de la empresa. Es decir, al interior de la 
planta de producción puede presentarse contratiempos, tales como: fallas en la 
maquinaria, inexperiencia o insuficiencia del personal, entre otros factores, con 
lo cual se reduce la eficiencia de la empresa y atrasos en los plazos de entrega 
de mercancía a los clientes, afectando de manera negativa la imagen y la 
posición de la empresa en el entorno comercial. 
Por lo tanto, para la industria de la confección resulta importante considerar la 
adopción de estrategias que le permitan alcanzar mayores niveles de eficiencia 
y competitividad  frente los mercados actuales. En este sentido, una alternativa 
viable la constituyen las técnicas de manufactura modular, las cuales se 
fundamentan en los principios de la filosofía Justo a tiempo (JAT). La 
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manufactura modular nace a partir de las nuevas necesidades del mercado, y 
es un cambio profundo en la naturaleza técnica y filosófica de la forma de 
operar una empresa. Implica una nueva actitud de todos los integrantes de la 
empresa sin importar su nivel jerárquico, tendiente a crear un marco de 
mejoramiento sostenido y un sistema flexible orientado hacia las necesidades 
del cliente. 
La Manufactura modular es también conocida como producción por células y está 
basado en la filosofía del justo a tiempo (JAT). Esta filosofía de producción, 
desarrollada inicialmente en las empresas japonesas, persigue como principal 
estrategia competitiva la reducción de los ciclos de fabricación, el aumento de la 
flexibilidad, de la calidad, y la reducción de costos. En pocas palabras, la filosofía JAT 
tiene como principio básico que los clientes sean servidos en el momento preciso, 
exactamente en la cantidad requerida, con productos de máxima calidad, y mediante 
un proceso de producción que utilice el mínimo de inventario posible y que se 
encuentre libre de cualquier despilfarro o costo innecesario. En el sistema JAT, el 
tamaño ideal del lote es una pieza, y para alcanzarlo necesita un sistema de 
producción estructurado, de tal forma que la distribución de planta facilite el manejo de 
lotes de dicho tamaño. La idea es aproximar a cero las acumulaciones de piezas en 
espera de ser procesadas y de esta manera poder lograr: 
 Invertir lo mínimo en inventarios. 
 Reducir los tiempos de entrega de la producción. 
 Reaccionar más rápidamente ante los cambios de la demanda. 
 Descubrir cualquier problema en la calidad.2 
Estudio de mercados: permite detectar oportunidades para invertir donde 
existe  carencia de bienes o servicios. Identifica las características y el perfil de 
la demanda potencial, el poder adquisitivo de compra de los clientes, los 
canales y estrategias para llevar el producto al posible consumidor. Además 
describe la publicidad a utilizar y conoce productos relacionados que 
representan competencia en el mercado realizando un análisis de precio. 
                                            
2
  Rubinfeld, H. L. (2004). Sistemas de manufactura fexible: un enfoque practico 2a. ed. Argentina. 
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Estudio técnico: allí está contenida toda la ingeniería física del proyecto, 
además de que se tiene en cuenta la tecnología a implementar para su 
ejecución. También se debe determinar el tamaño, ubicación, mobiliario, 
inventario inicial, recursos físicos y humanos entre otros. 
Las técnicas y procedimientos a desarrollar están orientados a satisfacer los 
siguientes objetivos: 
 Perfeccionar los sistemas de producción tradicional o convencional 
mediante mejoras en la metodología de programación y control del 
proceso productivo. 
 Implementar el proceso de reconversión en la empresa renovado lo 
sistemas de producción con el concepto de manufactura flexible, 
considerado como el sistema de vanguardia para las exigencias de los 
mercados contemporáneos. 
 Resaltar la importancia del Capital humano, considerando una pieza 
clave para esta filosofía de organización y administración de los recursos 
de la empresa. 
2.1  ¿Qué es la manufactura flexible? 
Concepto avanzado de la forma de operar una empresa, donde se destacan las 
siguientes características: 
 Grupos de trabajo formados por un número determinado de integrantes, 
responsables de un proceso completo orientado a la producción de un bien o a 
la prestación de un servicio. 
 Empleados y operarios poli funcionales, capacitados para realizar distintas 
actividades dentro de su equipo de trabajo. 
 Máximo aprovechamiento de los recursos humanos y materiales involucrados 
en el proceso. 
 Competitividad incrementada por resultados rentables, productos o servicios 
terminados y clientes satisfechos.3 
                                            
3
 Rubinfeld, H. L. (2004). Sistemas de manufactura fexible: un enfoque practico 2a. ed. Argentina. 
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2.2  LÍNEAS CONVENCIONALES. 
Se propone un método en base al autor  Rubinfeld, H. L. (2004)4. Lo propuesto 
en el análisis y programación simple; la aplicación del modelo  tendrá como 
principal resultado la posibilidad de obtener la información necesaria para la 
toma de decisiones en las siguientes actividades del proceso de análisis y 
control de la gestión productiva: 
-Determinar un adecuado nivel del inventario en proceso 
-Controlar diariamente el stock en proceso en cada operación. 
-Programas las actividades diarias por operación. 
-Calcular el costo de la producción en un momento determinado. 
Dichos datos se podrán procesar en computador  software; pues la ayuda de 
esta herramienta será indispensable para una eficiente administración de los 
recursos productivos. 
STOCK INTERMEDIO: es la cantidad de prendas existentes entre 2  operaciones 
secuenciales, destinadas a evitar paradas en la línea cuando ocurre un imprevisto o 
demora. 
STOCK INTERMEDIO DESEADO: es el stock intermedio que se define como optimo 
entre dos operaciones; la determinación de esta variable no sigue un regla fija sino 
que se analiza en función de distintas variables y de la influencia de ellas para cada 
empresa en particular. Las variables a tener en cuenta  antes  de definir el nivel de 
stock intermedio son: 
 misión de la empresa. 
 mantenimiento.  
 Demoras. 
                                            
4 Rubinfeld, H. L. (2004). Sistemas de manufactura fexible: un enfoque practico 2a. ed. Argentina. 
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STOCK EN MAQUINARIA: es el mínimo necesario para que el flujo de producción sea 
continuo en condiciones de trabajo ideales. 
STOCK EN PROCESO REAL: es la suma del stock intermedio real en el stock en 
maquinaria real. 
STOCK EN PROCESO DESEADO: es la suma del stock intermedio deseado más el 
stock en la maquinaria definido. El análisis de programación de actividades estará 
enfocado a ajustar los desvíos en el stock real para lograr mantener el stock en 
proceso deseado.5 
La producción modular es un concepto que nace  de interactuar con técnicas 
modernas tomadas de la filosofía del “justo a tiempo” el cual se plantea los 
siguientes objetivos:   
 Respuesta rápida e a las exigencias del mercado. 
 Reducción de costo total del producto. 
 Incremento de la calidad del producto reduciendo el porcentaje de 
rechazos. 
 mejor aprovechamiento de la superficie de la planta. 
 Reducción de los índices de rotación y ausentismo del personal, creando 
un mejor clima de trabajo. 
 Liberación del capital inmovilizado, reduciendo existencias. 
 incremento de la rentabilidad. 
 cumplimiento de los plazos de entrega. 
 desarrollo del potencial personal. 
2.4.1.  DIAGRAMA DE OPERACIONES 
Se dividirán todas las operaciones del producto en 4 grupos: 
 Operaciones del delantero 
 operaciones del trasero 
 operaciones del ensamble delantero/trasero 
                                            
5
 Rubinfeld, H. L. (2004). Sistemas de manufactura fexible: un enfoque practico 2a. ed. Argentina. 
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 operaciones de preparación de las partes pequeñas 
 Hay 2 restricciones que se deben destacar: 
 el grupo de trabajo debe tener un número limitado de integrantes. 
 Existe un volumen de unidades a producir que, cumpliendo con la 
restricción anterior, facilita el balance de la línea. 
La manufactura modular también llamada la producción flexible, permite a las 
organizaciones actuales ubicarse en un contexto global compitiendo con sus 
técnicas de producción que respondan a las necesidades del mercado. 
Permitiendo migrar de una producción convencional o tradicional a una que 
garantice optimizar más el tiempo y los recursos disponibles.  
Se debe lograr con las organizaciones una competitividad global, es decir que 
su estructura organizacional se refleje una buena administración que permita 
establecer bases para una producción constante y de calidad. El trabajo en 
equipo permite minimizar el numero de operarios por modulo, ya que las tareas 
se realizan de forma constante y coordinada para mantener una línea de 
productos. 
La manera de producción en las plantas ha evolucionado debido a un cambio 
en el mercado, obligándolas a producir con la misma eficiencia, pequeñas 
cantidades de determinado producto que el mercado demanda, es decir se 
debe producir de acuerdo a las necesidades del cliente en los volúmenes 
necesarios ceñido a los siguientes parámetros:  
1. Calidad  
2. Cantidad 
3. Tiempo de aprovisionamiento  
4. Flexibilidad 
Los cambios en el sistema de manufactura están relacionados con la 
tecnología, ya que mediante el computador se pueden unificar operaciones 
para maximizar el tiempo y así poner un producto a circular en línea para luego 
ser puesto en el mercado en el momento que el consumidor lo requiere, pues 
con la producción modular es posible atender los pedidos que realiza el 
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departamento comercial, disminuyendo el nivel de incertidumbre en las 
predicciones.  
El bienestar del personal juega un papel importante en la producción modular, 
ya que el ausentismo y falta de capacidades es reflejado a diario en las 
organizaciones actuales, por lo tanto deben crearse ambientes agradables que 
le permitan al operario reaccionar positivamente al trabajo, mediante estímalos 
como capacitaciones o bonificaciones que contribuyan a su crecimiento 
profesional. 
2.4.2. La satisfacción del cliente: se puede obtener desde la producción 
llegando al consumidor con productos adecuados, en el momento oportuno, 
con la calidad requerida obteniendo una ventaja competitiva frente a las demás 
empresas  
 
Ilustración 1 Diagrama satisfacción del cliente 
 
 
 
 
 
 
 
 
La producción modular se fundamenta en una filosofía de justo a tiempo, que 
se base en unos objetivos principales: 
 Respuesta rápida a las exigencias del mercado 
 Reducción del costo del producto  
Satisfacción del 
clientes (llegar al 
mercado) 
Fidelización del 
cliente  
Productos 
adecuados  
Momento 
oportuno  
Cantidad 
requerida  
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 Incremento en la calidad del producto reduciendo el porcentaje de 
rechazos.  
 Mejorar el aprovechamiento de la superficie de la planta  
 Reducción de los índices de rotación y ausencia del personal creando un 
mejor clima de trabajo 
 liberación del capital inmovilizado, reduciendo existencias. 
 Incremento en la rentabilidad 
 Cumplimiento de los plazos de entrega  
 Desarrollo del potencial personal. 
2.4.3. Para hacer la organización más competitiva también se debe atender los 
requerimientos del personal, para que haya un buen desempeño de las 
actividades alcanzando objetivos de calidad y productividad que haga 
competitiva la organización, a continuación se describen los aspectos a mejorar 
en el ámbito laboral: 
2.4.3.1 Sistema de incentivos: se aconseja remunerar el personal de 
acuerdo al número de operaciones realizadas dentro de un 
periodo más incentivo igual para cada integrante del modulo al 
que pertenece. Se recomienda hacer uso de la siguiente 
operación para obtener una remuneración justa: 
 
R: remuneración total 
H: pago basado en la habilidad individual  
V: pago en función del desempeño conjunto de modulo, que es igual 
para cada integrante del mismo. 
La variable H no necesariamente será igual para cada uno de ellos, ya que este 
depende única y exclusivamente de la cantidad de unidades que el operario 
logre realizar en el horario laboral. 
La variable V solo se otorga a los operarios que hayan cumplido la jornada 
laboral completa, de lo contrario solo se remunerara en proporción al tiempo 
trabajado.  
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Para un éxito en el sistema de incentivos se recomienda dar conocimiento al 
equipo de trabajo en tiempo real de los esfuerzos de cada día, para motivar al 
operario a continuar de la misma manera con sus labores al día siguiente  
2.4.3.1.1. Matriz de polifuncionalidad: 
La calidad o eficiencia de un operario para realizar una serie de 
operaciones, permite evidenciar una habilidad o destreza que debe 
desarrollarse o aprovecharse en el caso que ya se tenga, en cada uno 
de los colaboradores reduciendo de esta manera el índice de 
desocupación de la empresa. Además de brindar beneficios para 
organización permite el crecimiento profesional del individuo que 
responde positivamente a estos estímulos.  
Se recomienda para aplicar el concepto de polifuncionalidad, desplazar 
al operario a una trabajo preferiblemente que lo anteceda en el ciclo 
para llevar a cabo la técnica de “jalar el trabajo hacia si mismo”,  
generando un stock de trabajo en proceso que una vez soluciona las 
fallas, rápidamente pueda volver a abastecer la operación siguiente 
dándole continuidad a la línea de producción, obteniendo una ayuda de 
mas operaciones encargados de trabajos siguientes quienes a su vez 
también aplicaran la técnica de jalar la producción. 
Esta técnica permite reflejar reacciones positivas en el colaborador, ya 
que se le está permitiendo aprender más para ser mas competitivo, 
generando efectos secundarios como reacción es interpersonales 
superación personal y mayor producción en su oficio de experticia. 
 
2.4.3.1.2. Deberes adicionales del operario:  
Los operarios de la línea modular deben estar en capacidad de realizar 
una revisión y mantenimiento básico del equipo correspondiente que 
permita una máxima vida de la maquina, ya que en algunos casos las 
fallas son ocasionadas por falta de mantenimiento. En el caso de la 
producción de jeans las maquinas deben ser revisadas, en el control y 
niveles de aceite ajustes básicos y limpieza diaria. Se debe crear una 
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relación hombre/maquina que permita la reducción en los tiempos de 
parada por maquina. 
2.4.3.1.3. Aspectos motivacionales y de comunicación: se debe hacer sentir al 
individuo como un elemento fundamental de toda 
organización.  
2.4.3.1.4. Reuniones periódicas de los integrantes del grupo: para que la línea 
de producción funcione y existan niveles de calidad se hace 
necesario el encuentro constante de todos los integrantes 
del grupo. Para platear problemas encontrar soluciones y 
expresar e ideas en un ambiente donde prime el respeto, 
en las reuniones debe tocarse todo tipo de temas que 
enriquezcan las capacidades laborales y personales de 
cada individuo, mejorando el clima de trabajo  
2.4.3.1.5. Control del funcionamiento del modulo: tablero de control: el 
control de las labores en una producción modular es llevado 
a cabo por los operarios, mediante un tablero de control, 
que permite corregir los posibles desvíos que se pudieron 
producir durante la jornada laboral.  
 
 
 
 
 
3. CAPITULO 3: ESTUDIO DE MERCADO  
3.1   INTRODUCCIÒN 
La Comercializadora A dedicada a la confección y comercialización de jeans 
para hombre con su marca oxido en la ciudad de Pereira, actualmente solo 
está dedicada a la producción de dichas prendas para ser distribuida a terceros 
quienes son los encargados de llegar al consumidor final, lo que hace que los 
costos de la prenda aumenten, pues la logística que se requiere para este 
canal de distribución así lo dispone. 
Para generar un posicionamiento en el mercado y un ingreso que garantice la 
permanencia de la organización, se pretende implementar una nueva unidad de 
negocio que le permita llegar a sus clientes de manera directa, 
proporcionándoles experiencias con el producto y la maraca; lo cual facilita su 
aceptación.  
Para la realización de este estudio es necesario disponer de la asesoría de un 
experto, por lo cual el profesor José Fernando Zuloaga asignado para dictar la 
materia del pensum investigación de mercado será quien apoye la realización 
de dicho estudio. 
3.2 METODOLOGIA 
3.2.1 JUSTIFICACIÓN: 
El ingreso operativo de la comercializadora A, es producto de la distribución de 
las prendas en un canal indirecto, es decir en establecimientos donde el cliente 
encuentra una cantidad de oferta entre las cuales puede elegir. 
Lo que se produce en este momento en la organización, es lo que se vende, 
cubriendo así la demanda; pero no se está realizando un trabajo en el mercado 
que pueda generar un impacto en el consumidor. 
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Dicho lo anterior, se propone la implementación  de una nueva unidad de 
negocio, que permita desarrollar una trayectoria en el mercado de la ciudad de 
Pereira, pues pocos establecimientos de comercio tienen a su disposición este 
tipo de prendas, lo que permita una identificación clara del producto por parte 
del  consumidor en un punto determinado.  
El estudio se hará con el fin de realizar un aporte a la empresa ya que 
pretenden aprovechar la oportunidad que brinda el mercado de introducirse en 
un nuevo canal, como lo es un establecimiento de comercio, convirtiéndola en 
una organización más competitiva financieramente, de tal manera que le 
garantice otra forma de ingreso, aparte del que ya recibe. 
Además el proyecto se está desarrollando en un ámbito académico con fin de 
hacer prácticos los conceptos. 
3.2.2 OBJETIVO 
Estudiar la viabilidad de implementar una nueva unidad de negocios de la 
empresa comercializadora A, mediante el análisis de la demanda de estos 
productos, para aumentar sus ingresos, operativos, canales y mejorar su nivel 
de posicionamiento. 
Objetivos específicos son: 
 Convertir los problemas en oportunidades que puedan ser aprovechados 
por la organización. 
 Desarrollar un departamento comercial que vele por la calidad de los 
procesos. 
 Desarrollar un plan estratégico y de marketing para la adecuada toma de 
decisiones. 
 Crear la unidad de negocio. 
3.3 Investigación concluyente descriptiva: 
La investigación de mercados se llevó a cabo a través de herramientas como 
cuestionarios para recolección de información primaria que será de gran 
utilidad dentro de la organización, para determinar qué tan viable es 
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implementar una nueva unidad de negocio de acuerdo al análisis arrojado en el 
estudio de la demanda. Evaluando todas las variables que permiten la medición 
de la demanda, el gerente de la empresa toma la decisión de lanzarse al 
mercado que se mostró atractivo con una nueva unidad de negocio con los 
requerimientos establecidos por los encuestados.  
El plan muestral que se realizó mediante un software adecuado, permite una 
lectura más rápida y eficiente por los encargados de tomar la decisión en la 
ejecución del proyecto. 
3.4 Población objeto de estudio: 
 Para la selección del segmento apropiado que represente la muestra se debe 
determinar la población objeto de estudio segmentando el mercado para 
ofrecer los productos a los clientes apropiados.  
La población objeto de estudio elegida son los hombres de la ciudad de Pereira 
entre los estratos socioeconómicos tres y cuatro, que deseen satisfacer una 
necesidad de vestir, dependiendo de sus gustos y preferencias. El producto 
ofrecido son jeans masculinos,  para lo cual se tomara en cuenta las opiniones 
de los hombres de 16 a 50 años de edad. 
3.5 Selección de la muestra: 
 El cuestionario será aplicado en la población masculina de la ciudad de 
Pereira infinita. 
 Pereira área urbana. 
 Estratos socioeconómicos tres y cuatro. 
 Personas entre los 16 y 50 años de edad 
3.6 Objeto de estudio:  
La encuesta será aplicada con el fin de conocer la demanda que podrá cubrir la 
nueva unidad de negocio de la Comercializadora A, indagando sobre los gustos 
y preferencias sobre este tipo de productos. Y como habitualmente adquieren 
este tipo de prendas. 
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3.7 Encuesta: 
Esta encuesta se  realiza con el fin de detectar que tanto conocen las prendas 
que distribuye la empresa comercializadora Ay que busca un hombre a la hora 
de comprar un jeans. La información suministrada en esta encuesta es 
totalmente confidencial, por lo tanto puede ser contestada con plena veracidad  
 
1. ¿Alguna vez había escuchado mencionar las marca de jeans oxido? 
a. si  
b. no  
      2. ¿Usa usted jeans? 
           Sí _____         No _____ 
      3. Usa usted el jeans como: 
Una prenda clásica_____                                                                               
Una prenda con las últimas  tendencias en moda_______ 
 
4. ¿Al momento de comprar un jeans? ¿Qué es lo primero que toma en 
cuenta? 
a. La  marca  
b. La calidad de la tela  
c. El estilo 
d. Los acabados  
e. El precio  
f. Todas las anteriores  
g. Otros____________  
 
5. ¿Cuáles de estos adornos prefiere en la confección de un jeans? 
a. Doble bolsillo 
b. Dobleces en piernas  
c. Bolsillos en piernas  
d. Bolsillo delantero con cierre  
e. Sin muchos adornos otros 
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f. Otros_____________ 
6. ¿Cuáles de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jeans? 
a. Bordados en los bolsillos  
b. Taches en los bolsillos 
c. Sin muchas aplicaciones  
 
7. ¿A cuál de estos lugares suele acudir para comprar su jeans? 
a. Centros comerciales (   ) b. bazares (   ) c. puntos de fábrica (   )             
d. Otros (  ) 
 
8. ¿con que frecuencia compra usted este tipo de productos? 
a. Mensual 
b. Cada 3 meses  
c. Cada 6 meses  
d. Un año o mas  
9. cree usted que las marcas de jeans para hombre en el mercado son:  
a.  pocas  
b. suficientes  
c. muchas 
10. ¿Estaría usted dispuesto a adquirir un jean de una marca que apenas 
está saliendo al mercado pero que trae una propuesta diferente? 
a. SI  
b. NO  
    ¿Por qué?_____________________________________________ 
 
11. ¿Cuánto está dispuesto a pagar usted por un jean? 
a. Entre $40.000 y $60.000 
b. Entre $60.000 y $100.000 
c. Entre $105.000 y $150.000 
d. Entre $105.000 y $200.000 
e. Más de $200.000 
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3.8 Explicación del cuestionario de la encuesta: 
A continuación se realiza una breve explicación de la razón de ser de cada una 
de las preguntas realizadas en la encuesta, y con qué fin se indago sobre cada 
uno de esos aspectos: 
 Pregunta 1: Este cuestionamiento se realiza con el fin de establecer el 
grado de promoción que debe realizar la empresa antes de la apertura 
del establecimiento de comercio, para poder obtener el reconocimiento y 
posicionamiento en el mercado  de la  marca. 
 Pregunta 2: La tendencia   o gustos de los encuestados representa 
importancia ya que mediante esta respuesta se puede orientar la 
programación de la producción de las prendas, para así ofrecerle al 
mercado productos de su gusto y preferencia. 
 Pregunta 3: Las cualidades que le observan los consumidores al 
comprar el producto, deben ser tomados en cuenta,  ya que es una 
herramienta útil para desarrollar un trabajo más a fondo en la 
característica que más infieren. 
 Pregunta 4: es importante identificar los gustos y preferencias de los 
clientes en cuanto al diseño de la prenda, ya que facilita la elaboración 
de productos acordes con el mercado y de esta manera competir 
fácilmente en el medio. 
 Pregunta 5: la pregunta se formuló con el mismo fin de la pregunta 
anterior ya que las dos buscan resolver interrogantes en cuanto a 
diseño, de tal manera que se puedan ofrecer prendas al mercado de 
acuerdo a los gustos y preferencias de los consumidores. 
 Pregunta 6: el punto donde frecuentan los hombres para comprar este 
tipo de productos le permite a la organización dar una idea más clara del 
punto estratégico donde debe ubicar su establecimiento de comercio. 
 Pregunta 7: el tiempo que tardan los clientes potenciales en realizar una 
recompra es importante conocerlo,  ya que mediante estos resultados se 
pueden elaborar un plan promocional que incentive a los consumidores 
a realizar compras más frecuentes.  
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 Pregunta 8: permite analizar la competencia desde otra óptica, para 
generar estrategias de preferencia de marca. 
 Pregunta 9: es importante conocer el grado de oportunidad que brindan 
los posibles compradores en cuanto a nuevos productos en el mercado, 
ya que de esta decisión depende la acogida en el mercado de la nueva 
tienda o unidad de negocio a implementar. 
 Pregunta 10: el valor monetario que estarían a pagar los consumidores 
permite establecer el tipo de productos y rangos de precios a ofrecer en 
el establecimiento de comercio. 
 
3.9 Análisis de software: el análisis del cuestionario se realizó a través del 
programa Excel  que se encuentra dentro el paquete Microsoft office, con 
herramientas estadísticas, en el cual se puede tabular, analizar y graficar 
las diferentes variables. Las gráficas empleadas en la investigación fueron 
por sectores, comúnmente llamadas diagramas de torta, ya que son la 
forma más fácil mediante la cual se pueden visualizar los resultados, por los 
investigadores y personas del común que no tienen mucha afinidad con el 
tema.  
 
3.10 Resultados 
Tabla 1 ¿Alguna vez había escuchado mencionar las marcas de jeans Oxido? 
Pregunta 1 
SI 118 
NO 266 
TOTAL 384 
 
Grafica 1 ¿Alguna vez había escuchado mencionar las marcas de jeans Oxido? 
34 
 
 
 
3.10.1 Resultado 1:  
El 69% de las personas encuestadas respondieron negativamente a la 
pregunta de si alguna vez había escuchado la marca antes mencionada, lo que 
indica que hace falta un trabajo de reconocimiento de marca en la empresa ya 
que solo un 31% conoce los jeans marca oxido. Aunque no es el porcentaje 
ideal para el reconocimiento, tampoco es tan pequeño para la empresa ya que 
en la ciudad no maneja un punto de venta directo que le permita comercializar 
sus productos. 
Tabla 2 ¿Usa usted jeans? 
Pregunta 2 
SI 354 
NO 30 
TOTAL 384 
 
Grafica 2¿Usa usted jeans? 
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3.10.2 Resultado 2:  
La oportunidad que tiene la empresa de ofrecer jeans masculinos es muy 
amplia en el mercado de la ciudad, ya que es una prenda bastante utilizada por 
sus comodidades, esto se puede evidenciar que el 92% de los hombres usan 
este tipo de prendas, y tan solo un 8% no los utiliza. Lo cual implica que estas 
personas no seguirán respondiendo la encuesta, por lo tanto en las preguntas 
siguientes un 8% no será tomado en cuenta para la toma de decisiones. 
Tabla 3 Usa usted el jeans como: 
Pregunta 3 
Prenda clásica 186 
Prenda de moda 156 
No aplica 30 
Prenda clásica y de moda 12 
TOTAL 384 
 
Grafica 3 Usa usted el jeans como: 
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3.10.3 Resultado 3 
Al preguntarle a los posibles consumidores, sobre como usan esta prenda se 
pudo evidenciar que el 48% usa el jeans como una prenda clásica, el 41% con 
las últimas tendencias de la moda, el 3% como una combinación de las dos 
anteriores y solo un 8% no sabe no responde ya que son las personas que no 
usan este tipo de prendas lo que quiere decir que no son posibles clientes que 
puede atraer la empresa. 
Dicho lo anterior se puede percibir la diversidad en los gustos de los hombres 
de la ciudad, comprometiendo a la empresa a ofrecer productos que le 
permitan a traer todos estos consumidores. 
 
Tabla 4 Al momento de comprar un jeans ¿Qué es lo primero que mira? 
Pregunta 4 
Marca 21 
Calidad 46 
Estilo 54 
Acabados 14 
Precios 18 
Todas las anteriores  159 
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Otros 6 
No aplica 30 
Estilo y acabados  1 
Estilo y precio 2 
Marca, calidad y acabados 2 
Marca y estilo 1 
Marca, calidad, estilo y acabados 1 
Calidad, estilo y precio 2 
Marca y calidad 3 
Calidad y precio  2 
Calidad y acabados 2 
Marca, estilo y precio 2 
calidad, estilo y acabados 4 
Calidad y estilo 6 
Calidad, estilo, precio y acabados 8 
TOTAL 384 
 
Grafica 4 Al momento de comprar un jeans ¿Qué es lo primero que mira? 
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3.10.4 Resultado 4:  
Al realizar esta pregunta a los consumidores potenciales, se ha detectado que 
los hombres buscan prendas que les garantice comodidad y calidad, ya que es 
un  producto  que se usa frecuentemente por su facilidad de combinarla, por lo 
tanto es difícil tener cuidados en su manejo y uso en la vida cotidiana. Dicha 
conclusión se evidencia en la respuesta más elegida con un 41% de personas 
que toman en cuenta todos los criterios para adquirir un jeans. 
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Tabla 5 ¿Cuál de otros adornos prefiere en la confección de un jeans? 
Pregunta 5 
Doble bolsillo 67 
Dobleces en piernas 13 
Bolsillos en piernas 14 
Bolsillo delantero con cierre 21 
Sin muchos adornos 211 
Otros 18 
No aplica 30 
Doble bolsillo, dobleces y 
bolsillo en piernas, bolsillo 
con cierre. 
1 
Doble bolsillo,  bolsillo en 
piernas y bolsillo delantero 
con cierre 
1 
Doble bolsillo y dobleces 1 
Sin muchos adornos y otros 1 
Bolsillo delantero con cierre y 
sin muchos adornos 
1 
Doble bolsillo, dobleces, 
bolsillos en pierna, bolsillo 
delantero con cierre y sin 
muchos adornos 
1 
Doble bolsillo y sin muchos 
adornos 
3 
Doble bolsillo y bolsillo en 
piernas 
1 
TOTAL 384 
 
Grafica 5 ¿Cuál de otros adornos prefiere en al confección de un jeans? 
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3.10.5 Resultado 5:  
En cuanto al diseño del producto el hombre siempre busca una prenda que no 
tenga muchos adornos ya que no les permite vestirlos fácilmente, por lo que 
observamos que el 55% de los encuestados prefiere jeans sin muchos 
adornos. Además entre los adornos más escogidos está el doble bolsillo con 
18%, ya que estos pueden cumplir una funcionalidad. 
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Tabla 6 ¿Cuál de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jeans? 
Pregunta 6 
Bordados en los bolsillo 102 
Taches en los bolsillo 68 
Sin muchas aplicaciones 170 
No aplica 30 
Bordados y taches en los 
bolsillos 
12 
Bordados y taches en los 
bolsillos y sin muchas 
aplicaciones 
1 
Bordados en los bolsillos y sin 
muchas aplicaciones 
1 
TOTAL 384 
 
Grafica 6¿Cuál de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jeans? 
 
3.10.6 Resultado 6: Teniendo en cuenta la pregunta número 6 que 
corresponde a: “Cuales de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jeans” 
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podemos concluir que de un total de  un 27% prefieren bordados en los 
bolsillos; un 3% prefieren aplicaciones como bordados y taches al mismo 
tiempo; un 18% prefieren taches en los bolsillos; un 44% prefieren los jeans sin 
muchas aplicaciones y un 8% que no usan jeans no responden esta pregunta. 
Tabla 7 ¿A cuál de estos lugares suele acudir para comprar sus jeans? 
Pregunta 7 
Centros comerciales 157 
Bazares 7 
Puntos de fabrica 74 
Almacenes tradicionales 85 
Otros 6 
No aplica 30 
Centros comerciales y 
almacenes tradicionales 
13 
Centros comerciales y 
bazares 
1 
Centros comerciales y puntos 
de fabrica 
6 
Puntos de fabrica y 
almacenes tradicionales 
2 
Centro comercial, puntos de 
fabrica y almacenes 
tradicionales 
2 
Centros comerciales, 
almacenes tradicionales y 
otros 
1 
TOTAL 384 
 
Grafica 7¿A cuál de estos lugares suele acudir para comprar sus jeans? 
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3.10.6 Resultado 7:  
De la pregunta número 7 que concierne a: “A cuál de estos lugares suele acudir 
para comprar su jeans” los encuestados respondieron lo siguiente: un 41% 
compran este tipo de pendas en centros comerciales; un 2% compran sus 
jeans en centros comerciales, o puntos directos de fábrica; un 3%, adquieren 
estas prendas en centros comerciales o almacenes tradicionales; un 2% 
acuden a los bazares para la compra de dichos productos; un 19%, compran 
los jeans en los puntos de  fábrica; un 1%, se dirigen a los puntos de fábrica o 
almacenes tradicionales para su compra; y un 22%, adquieren los jeans en los 
almacenes tradicionales. 
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Tabla 8 ¿Con que frecuencia compra usted jeans? 
Pregunta 8 
Mensual 49 
Cada 3 meses 106 
Cada 6 meses 146 
1 año o más 53 
No aplica 30 
TOTAL 384 
 
Grafica 8 ¿Con que frecuencia compra usted jeans? 
 
3.10.7 Resultado 8:  
Respecto a la pregunta número 8, con el encabezado: “Con qué frecuencia 
compra usted este tipo de productos el 13% compran jeans mensualmente; el 
27% adquieren este tipo de prendas cada 3 meses, el 38% compran cada 6 
meses, un 14% obtienen estas prendas una vez al año o más. 
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Tabla 9 ¿Cree usted que las marcas de jeans para hombre en el mercado son? 
Pregunta 9  
Pocas 111 
Suficientes 157 
Muchas 86 
No aplica 30 
TOTAL 384 
 
Grafica 9 ¿Cree usted que las marcas de jeans para hombre en el mercado son? 
 
3.10.8 Resultado 9:  
En la pregunta número 9 la cual responde a: “Cree usted que las marcas de 
jeans en el mercado son:” con posibles respuestas de: pocas, suficientes o 
muchas, los hombres encuestados en un 29% estuvieron de acuerdo que las 
marcas en el mercado son pocas; en un 41% manifestaron que hay suficientes 
marcas; en un 22% que en el mercado existen muchas marcas. 
 
 
46 
 
Tabla 10 ¿Estaría usted dispuesto a adquirir un jean de una marca que apenas está saliendo al mercado? 
Pregunta10 
SI 301 
NO 52 
No sabe 1 
No aplica 30 
TOTAL 384 
 
Grafica 10¿ Estaría usted dispuesto a adquirir un jean de una marca que apenas está saliendo al mercado? 
 
3.10.9 Resultado 10:  
Dentro las personas encuestadas 78% de ellas dieron respuesta positiva a la 
pregunta correspondiente, y tan solo un 14% no estaría dispuesto a probar una 
marca nueva, en cuanto al producto antes mencionado. 
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Tabla 11 ¿Cuánto está dispuesto a pagar usted por un jeans? 
Pregunta 11 
$ 40.000-60.000 148 
$ 60.000-100.000 146 
$ 105.000-150.000 44 
$ 155.000-200.000 8 
Más de $ 200.000 6 
No aplica 30 
$ 40.000-60.000 y 60.000-100.000 2 
TOTAL 384 
 
Grafica 11¿Cuánto está dispuesto a pagar usted por un jeans? 
 
3.10.10 Resultado 11:  
Para la pregunta número 11 perteneciente al encabezado: “Cuanto está 
dispuesto a pagar usted por un jeans” los encuestados manifestaron en sus 
respuesta lo siguiente: están dispuestos a pagar en un rango entre $40.000-
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60.000, un 39%; un 38, pagarían entre $60.000-100.000; en un rango entre 
$105.000-150.000 el 11% correspondiente; solo un 2% pagarían entre 
$150.000-200.000 por un jeans; el 2%, adquirían estas prenda por un valor 
superior a $200.000. 
3.8 Limitaciones  
En el momento de realizar la encuesta se presentó la dificultad de encontrar los 
suficientes hombres, que pudieran desarrollar el cuestionario, ya que la 
segmentación del mercado limitaba la libre elección de la población. La 
disponibilidad de tiempo de las personas que realizaban las encuestas,  no era 
de tiempo completo, lo cual hizo que el trabajo fuera un poco dispendioso y 
demorado. Debido a todos estos factores la totalidad de las encuestas no pudo 
ser resuelta dentro de la población objeto de estudio. 
3.9 Conclusiones y recomendaciones 
Se evidencio durante el desarrollo de la investigación de mercados, que un alto 
porcentaje de la población masculina no tiene conocimiento sobre los 
productos que ofrece la organización; lo que implica un trabajo de 
reconocimiento que les garantice una permanecía en el mercado. Para llegar a 
los clientes con esta nueva unidad de negocio se tiene en cuenta la inversión 
que se efectúa por parte de ellos en este tipo de prendas; pues se concluye 
que la empresa debe ofrecer prendas que llenen sus expectativas, ya que  los 
hombres buscan jeans sin muchos adornos y aplicaciones, incluyendo un poco 
los diseños vanguardistas. 
La mayor parte de la población objeto de estudio compra este tipo de productos 
en centros comerciales, lo que permite inferir que el mejor lugar para localizar 
la nueva unidad de negocio es un centro comercial, presentando una propuesta 
innovadora que atraiga la atención de los consumidores, ya que en su mayoría 
estarían dispuestos adquirir esta nueva marca. 
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3.10 Apéndice  
3.10.1 Plan maestral 
Población infinita        investigación cualitativa  
 
 
 
 
 
                                            
 
 
 
4. Estudio técnico 
4.1  OBJETIVO 
4.1.1  OBJETIVO GENERAL:  
Resolver a los interrogantes, donde, cuanto, cuando, como y que 
comercializar. 
4.1.2  OBJETIVOS ESPECIFICOS 
 determinar la localización. 
 Determinar el tamaño.  
 Analizar la disponibilidad y el costo de los suministros, insumos y 
requerimientos. 
 Identificar el proceso. 
 Determinar la organización humana y jurídica que se requiere 
para la correcta operación del proyecto.  
4.2 ¿Cómo?  
De acuerdo al cuestionario realizado a los hombres de la ciudad de Pereira y 
teniendo en cuenta la pregunta que hace énfasis en los lugares que los 
hombres frecuentan para comprar los jeans, se puede inferir que el lugar más 
óptimo para la distribución de dichas pendras es un canal directo, donde la 
misma empresa Comercializadora A es la encargada de la logística en 
general;  con un formato comercial de tienda especializada, dedicada a la venta 
de un solo producto (jeans para hombre),  ubicada en un centro comercial; ya 
que el estudio de mercado determino que es el espacio más óptimo para llevar 
a cabo las actividades comerciales y que tengan aceptación entre el mercado 
objetivo. 
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4.3  ¿Cuándo? 
El proyecto se pretende llevar a cabo en el segundo semestre del año 2015, ya 
que la empresa debe introducirse en el mercado con un tiempo prudente para 
que el público comience a identificar la marca y los productos, antes de llegar la 
temporada más fuerte dentro de este sector que se da entre los meses de 
octubre y diciembre, esperando que para este periodo ya haya un mayor flujo 
de compra y rotación en el producto.  
 
4.4 ¿Dónde?  
La nueva unidad de negocios se ubicara  en la ciudad de Pereira,  
precisamente en el Centro Comercial Bolívar Plaza ya que se encuentra 
ubicado en el eje central de toda Pereira, es una zona muy trascurrida por los 
Pereiranos y turistas la cual la hace atractiva para el desarrollo del comercio., 
que por su ubicación estratégica permite gozar de un promedio de 13 mil 
visitantes diarios en temporada normal lo que es una ventaja para el mercado 
de los jeans; el local cuenta con el espacio suficiente para la realización de la 
actividad y el ambiente que se percibe es muy agradable logrando así ofrecer 
un excelente servicio a los clientes haciéndolos sentir cómodos y tranquilos a la 
hora de adquirir este tipo de productos. 
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BODEGA 
PUNTO DE 
VENTA 
ESTANTERIAS VESTIER 
PISO ENTABLE 
BODEG
A 
PUNTO 
DE 
VENTA  
BODEGA  
PUNTO DE 
VENTA 
4.4.1 Planos del establecimiento: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 2 Plano del establecimiento 1 
Ilustración 3 Plano establecimiento 2 
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4.5  ¿Con que?   
Tabla 12 Requerimientos del establecimiento 
 
UNIDADES 
Local arrendado 1 
Administradora del punto de compra 1 
Asesora comercial 1 
Mobiliario punto de pago  1 
Vestier 3 
Interline 14 
flautas  100 
Estanterías 5 
torres de interline 2 
kit anti hurto 2 
lámparas bala  8 
lámparas de riel  2 
Maniquíes 4 
computador  1 
software post pyme de facturación 1 
impresora Epson de punto de facturación 1 
lector de barras + base + cajón 1 
circuito cerrado de cámaras 1 
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Inventario 5400 
Sofá 1 
bolsas de fibra 500 
dispensador de agua  1 
avisos  1 
silla punto de pago  2 
sillas para vestier  3 
ganchos madera 200 
Escalera 1 
Dotación 2 
remodelación del establecimiento 
 
vinilos  7 
escoba  1 
Trapero 1 
Recogedor 1 
limpia vidrios  1 
Límpido 1 
jabón en polvo  1 
Aromatizante 1 
Trapos 3 
royos de impresora 1 
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lapiceros  1 
cosedora  1 
Perforadora 1 
espejos  4 
Teléfono 1 
 
4.6  ¿Cuánto?  
Tabla 13 Inventario del establecimiento 
PEREIODO  PRODUCTO CANTIDADES 
Diarios 
jeans 
hombre 
15 
Mensual 450 
Anual 5400 
 
Las ventas fueron establecidas, de acuerdo a una revisión de los pedidos 
elaborados anteriormente por los clientes de la organización,  las cuales 
sirvieron como base para establecer estas cifras. 
 
 
5. Resultados de Aplicación de manufacturas flexibles 
 
Para determinar el funcionamiento de la planta de producción se hace 
necesario desarrollar un diagrama de operaciones, en el cual se coloca un 
determinado nombre para la fácil identificación, de acuerdo a la parte a 
desarrollar de la prenda como se muestra en la  ilustración 4.  
Ilustración 4 Diagrama de operaciones 
 
En la ilustración 4 se tiene en cuenta tres variables que son numeradas 
secuencialmente para tener claridad en el proceso, mencionadas a 
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continuación X: parte trasera de la prenda, que se compone de 5 operaciones  
Y: parte delantera de la prenda, comprendida por 10 operaciones. 
Z:    unión de las variables X  y Y de la prenda, también llamada ensamble 
compuesta por 8 operaciones. 
Basados en el sistema de manufactura flexible, se  formula una propuesta 
dentro de la organización, para que la producción sea ejecutada de acuerdo a 
unos parámetros, donde el responsable de producción es quien imparte 
indicaciones, de esta manera se podrá balancear la línea de acuerdo a su 
criterio y experiencia desarrollando estas actividades, con una adecuada 
administración de los recursos productivos. 
El seguimiento del proceso se realizara con un jeans de características clásicas 
para hombre, presentando a continuación la metodología que debe llevarse a 
cabo para obtener una prenda terminada. 
5.1 Valores que dan respuesta al proceso:  
Se deben tener en cuenta los siguientes datos para determinar los  
Valores que dan respuesta al proceso. 
  
 
 
 
 
 
 
  
 
58 
 
5.2 Intermedio deseado:  
Es el posible tiempo que puede parar la línea de producción a causa de 
demoras o inconvenientes dentro de las operaciones, para que el producto final 
no se vea afectado. 
En el ejercicio se tomara un stock intermedio deseado de cuarenta minutos (40 
min) de producción, equivalente a dos (2) paquetes de veinticinco (25) prendas 
cada uno. 
5.3 Stock intermedio deseado de prendas:  
Se divide la producción por hora entre sesenta minutos (60 min) y el coeficiente 
lo multiplicamos por cuarenta minutos (40 min). 
 
 
 
 
5.4 Stock intermedio deseado (por paquetes):  
Para determinar el número de paquetes que se encuentra dentro de los 
cuarenta minutos del stock deseado se hace necesario dividir la cantidad de 
prendas producidas en dicho tiempo para determinar el número de paquetes. 
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Tabla 14 Asignación a operarios y equipos por operación. 
Operación tipo de maquina 
Tiempo 
estándar 
unitario 
(min) 
Mint 
requerido 
por operación 
cantidad 
personas  
por operación 
X1 
cerradora de 
codo  0,13 104 0,192592593 
X2 Plana 0,01 8 0,014814815 
X3 plana  0,0105 8,4 0,015555556 
X4 plancha industrial 1,2 960 1,777777778 
X5 dos agujas  1,06 848 1,57037037 
Y1 Plana 0,2 160 0,296296296 
Y2 collarín  0,008 6,4 0,011851852 
Y3 fileteadora  0,007 5,6 0,01037037 
Y4 plana  0,28 224 0,414814815 
Y5 dos agujas  0,09 72 0,133333333 
Y6 plana  0,004 3,2 0,005925926 
Y7 fileteadora  0,11 88 0,162962963 
Y8 plana  0,001 0,8 0,001481481 
Y9 plana  0,004 3,2 0,005925926 
Y10 collarín  0,002 1,6 0,002962963 
Z1 
fileteadora, dos 
agujas  1,96 1568 2,903703704 
Z2 fileteadora  0,004 3,2 0,005925926 
Z3 
máquina de 
ruedos  0,4 320 0,592592593 
Z4 collarín  0,5 400 0,740740741 
Z5 empretinadora  0,002 1,6 0,002962963 
Z6 plana  2,06 1648 3,051851852 
Z7 presilladora  0,007 5,6 0,01037037 
Z8 20 U 0,007 5,6 0,01037037 
     
60 
 
No prendas  
x día 
 
800 
  Min x día  
trabajados 
 
540 
   
Columnas: 
 Tiempo estándar unitario: es el tiempo que se demora cada operación. 
 Mínimo requerido por operación: se multiplican los valores de la columna 
1 (tiempo estándar unitario) por la producción diaria proyectada (800 
prendas). Obteniendo así los minutos estándar requeridos para cada 
operación. 
 Cantidad de personas por operación: se dividen los valores obtenidos de 
la columna 2 (Mínimo requerido por operación) entre 540 min que es el 
tiempo laborado por cada operario al día. 
 
 
6. Conclusiones y Recomendaciones  
 
 Según los resultados del estudio de mercados se puede inferir que 
existen clientes potenciales para este tipo de prendas, con disposición a 
adquirir marcas nuevas en el medio, lo que brinda una oportunidad a la 
empresa de crear una nueva unidad de negocio, que se diseñó de 
acuerdo a los requerimientos arrojados por el estudio mercado. 
 Con el fin de satisfacer la demanda de los productos se diseña un 
establecimiento, donde se pueda tener cercanía con el consumidor y se 
pueda generar experiencias en él, con el objetivo de fidelizarlos. Dicho lo 
anterior se detectó que la forma más confiable de desarrollar estos 
requerimientos fue mediante un estudio técnico que dio respuesta a los 
interrogante ¿Dónde? ¿Cuánto? ¿Cómo? Y ¿con que? 
 Al concluir esta etapa de la investigación y después de haber realizado 
la revisión pertinente del estado del arte, se puede deducir que la 
empresa debe contemplar la idea de migrar de una producción lineal a 
una producción modular, ya que esta cuenta con mayores beneficios 
para su funcionamiento, además le garantiza su permanecía en el 
mercado pues puede abastecer sus clientes continuamente, basados en 
la filosofía de justo a tiempo. 
 Para una nueva fase del proyecto, se recomienda a la organización 
efectuar la inversión que se requiere para ejecutar todo lo planteado 
durante la investigación, como lo son producción modular, 
complementándolo con el desarrollo de un plan de incentivos para 
motivar el capital de trabajo (grupo de operarios). A la hora de selección 
del personal debe estar muy bien establecido el perfil de las vacantes, 
para así vincular personas que realmente trabajen de acuerdo al 
reglamento de la organización, permitiéndoles así crecer conjuntamente.  
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Además la empresa debe aprovechar la oportunidad que le brinda el 
mercado, realizando la apertura de una nueva unidad de negocio, ya que 
de esta manera puede garantizar su permanencia en el mercado 
mediante la recordación de maraca y fidelización de clientes.  
 Teniendo en cuenta que muchas organizaciones trabajan de manera 
emperica, la investigación se ha realizado con el fin de eliminar estas 
brechas y tomar decisiones más certeras, en proyectos que se ven 
reflejados en mejoras para la empresa que en ocasiones implican 
grandes costos, por tal motivo se recomienda basarse en los resultados 
representados en el documento final en el cual se encuentran cada uno 
de los estudios que compone esta investigación.
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8. ANEXOS 
8.1 ENCUESTA 
   Esta encuesta se  realiza con el fin de detectar que tanto conocen las 
prendas que distribuye la empresa comercializadora Ay que busca un hombre a 
la hora de comprar un jeans. La información suministrada en esta encuesta es 
totalmente confidencial, por lo tanto puede ser contestada con plena veracidad  
1. ¿Alguna vez había escuchado mencionar las marca de jeans oxido? 
a. si  
b. no  
2. ¿Usa usted jeans? 
Sí _____         No _____ 
 
3. Usa usted el jeans como: 
Una prenda clásica_____                                                                               
 Una prenda con las últimas  tendencias en moda_______ 
 
4. ¿Al momento de comprar un jeans? ¿Qué es lo primero que toma en 
cuenta? 
a. La  marca  
b. La calidad de la tela  
c. El estilo 
d. Los acabados  
e. El precio  
f. Todas las anteriores  
g. Otros____________  
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5. ¿Cuáles de estos adornos prefiere en la confección de un jeans? 
a. Doble bolsillo 
b. Dobleces en piernas  
c. Bolsillos en piernas  
d. Bolsillo delantero con cierre  
e. Sin muchos adornos otros 
f. Otros_____________ 
6. ¿Cuáles de estos tipos de aplicaciones prefiere en un jeans? 
a. Bordados en los bolsillos  
b. Taches en los bolsillos 
c. Sin muchas aplicaciones  
 
7. ¿A cuál de estos lugares suele acudir para comprar su jeans? 
a. Centros comerciales (   ) b. bazares (   ) c. puntos de fábrica (   )             
b. Otros (  ) 
 
8. ¿con que frecuencia compra usted este tipo de productos? 
a. Mensual 
b. Cada 3 meses  
c. Cada 6 meses  
d. Un año o mas  
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9. cree usted que las marcas de jeans para hombre en el mercado son:  
a.  pocas  
b. suficientes  
c. muchas 
10. ¿Estaría usted dispuesto a adquirir un jean de una marca que apenas está 
saliendo al mercado pero que trae una propuesta diferente? 
a. SI  
b. NO  
    ¿Por qué?_____________________________________________ 
2. ¿Cuánto está dispuesto a pagar usted por un jean? 
a. Entre $40.000 y $60.000 
b. Entre $60.000 y $100.000 
c. Entre $105.000 y $150.000 
d. Entre $105.000 y $200.000 
e. Más de $200.000 
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CC 10.030.419 
Gerente  
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8.3  RESUMEN EJECUTIVO 
INTRODUCCION:  
La Comercializadora A dedicada a la confección y comercialización de jeans 
para hombre con su marca Oxido en la ciudad de Pereira, actualmente solo 
está dedicada a la producción de dichas prendas para ser distribuida a terceros 
quienes son los encargados de llegar al consumidor final, lo que hace que los 
costos de la prenda aumenten, pues la logística que se requiere para este 
canal de distribución así lo dispone. 
Para generar un posicionamiento en el mercado y un ingreso que garantice la 
permanencia de la organización, se pretende implementar una nueva unidad de 
negocio que le permita llegar a sus clientes de manera directa, 
proporcionándoles experiencias con el producto y la marca; lo cual facilita su 
aceptación.  
OBJETIVOS 
Objetivo general: Estudiar la viabilidad de implementar una nueva unidad de 
negocios de la empresa comercializadora A, mediante el análisis de la 
demanda de estos productos, para aumentar sus ingresos, operativos, canales 
y mejorar su nivel de posicionamiento. 
Objetivos específicos: 
Convertir los problemas en oportunidades que puedan ser aprovechados por la 
organización. 
Desarrollar un departamento comercial que vele por la calidad de los procesos. 
Desarrollar un plan estratégico y de marketing para la adecuada toma de 
decisiones. 
Crear la unidad de negocio. 
POBLACIÓN OBJETO DE ESTUDIO:  
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Para la selección del segmento apropiado que represente la muestra se debe 
determinar la población objeto de estudio segmentando el mercado para 
ofrecer los productos a los clientes apropiados.   
La población objeto de estudio elegida son los hombres de la ciudad de Pereira 
entre los estratos socioeconómicos tres y cuatro, que deseen satisfacer una 
necesidad de vestir, dependiendo de sus gustos y preferencias. El producto 
ofrecido son jeans masculinos,  para lo cual se tomara en cuenta las opiniones 
de los hombres de 16 a 50 años de edad. 
SELECCIÓN DE LA MUESTRA:  
El cuestionario será aplicado en la población masculina de la ciudad de Pereira 
infinita. 
Pereira área urbana. 
Estratos socioeconómicos tres y cuatro. 
Personas entre los 16 y 50 años de edad 
OBJETO DE ESTUDIO:  
La encuesta será aplicada con el fin de conocer la demanda que podrá cubrir la 
nueva unidad de negocio de la Comercializadora  A, indagando sobre los 
gustos y preferencias sobre este tipo de productos. Y como habitualmente 
adquieren este tipo de prendas. 
LIMITACIONES  
En el momento de realizar la encuesta se presentó la dificultad de encontrar los 
suficientes hombres, que pudieran desarrollar el cuestionario, ya que la 
segmentación del mercado limitaba la libre elección de la población. La 
disponibilidad de tiempo de las personas que realizaban las encuestas,  no era 
de tiempo completo, lo cual hizo que el trabajo fuera un poco dispendioso y 
demorado. Debido a todos estos factores la totalidad de las encuestas no pudo 
ser resuelta dentro de la población objeto de estudio. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIÓNES 
Se evidencio durante el desarrollo de la investigación de mercados, que un alto 
porcentaje de la población masculina no tiene conocimiento sobre los 
productos que ofrece la organización lo que implica un trabajo de 
reconocimiento que les garantice una permanecía en el mercado. Para llegar a 
los clientes con esta nueva unidad de negocio se tiene en cuenta la inversión 
que se efectúa por parte de ellos en este tipo de prendas pues se concluye que 
la empresa debe ofrecer prendas que llenen sus expectativas, ya que  los 
hombres buscan jeans sin muchos adornos y aplicaciones, incluyendo un poco 
los diseños vanguardistas. 
La mayor parte de la población objeto de estudio compra este tipo de productos 
en centros comerciales, lo que permite inferir que el mejor lugar para localizar 
la nueva unidad de negocio es un centro comercial, presentando una propuesta 
innovadora que atraiga la atención de los consumidores, ya que en su mayoría 
estarían dispuestos adquirir esta nueva marca. 
 
 
 
